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L’indicateur le plus simple et pourtant 

souvent mal exploité par la profes-

sion est le CA ou chiffre d’affaires !

Et oui, ce chiffre bien connu, suivi au 

jour, à la semaine, au mois, au trimes-

tre et à l’année est le premier indicateur 

de l’entrepreneur. Son premier intérêt ? 

Comparer facilement sa propre activité 

à celle des entreprises de son secteur 

d’activité. Mais un autre usage bien 

plus intéressant et simple à mettre en 

place est recommandé. La calcul de la 

variation de son CA cumulé mensuelle-

ment donne une lecture de la tendance 

d’évolution de son activité. La compa-

raison avec les variations constatées 

sur les exercices précédents est im-

portante pour interpréter les résultats 

en fonction de la saisonnalité du mar-

ché immobilier. Classiquement pour 

les ventes, et hors autres événements 

conjoncturels,  on observe un 3e trimes-

tre sous tension en particulier pour les 

maisons, et un premier trimestre plutôt 

calme en termes de volume de transac-

tions. Important donc de piloter son en-

treprise en conséquence pour ne pas 

se faire surprendre ! ◆

 

La vie d’une entreprise de diagnos-

tic immobilier est rythmée par des 

phases de croissance et d’innovation, 

mais aussi des phases de consolida-

tion, voire de statu quo. Pour mettre en 

mouvement son entreprise et la pré-

parer à aborder de nouveaux défis, il 

est nécessaire de bien connaître ses 

forces et ses faiblesses et d’anticiper 

les évolutions de son marché et de 

son environnement. Besoin de faire le 

point ? L’e-audit est une solution ra-

pide et économique pour vous y aider. 

Ce nouveau service proposé par Ideal 

Conseils est conçu par et pour les 

diagnostiqueurs. Rendez-vous sur 

www.ideal-conseils.fr ◆


